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ABSTRAKT 
Tato bakalářská práce je zaměřena na zpracování podnikatelského záměru týkajícího se 
rekonstrukce části fitcentra Trinity na sekci pouze pro ženy. Teoretická část obsahuje 
pojmy související s tímto podnikatelským plánem a také pojmy týkající se fitness. Dále 
práce obsahuje veškeré informace a analýzy, potřebné k vyhotovení plánu a stanovení 
marketingové strategie. Na základě rozpoznání požadavků jsou identifikovány skupiny 
zákazníků a sestaven podnikatelský plán v teorii doporučené struktuře. 
 
ABSTRACT 
The bachelor thesis focuses on creating a business plan for reconstructing fitcenter 
Trinity and creating a new secton reserved for women. The theoretical part cointains 
facts regarding this business plan and also terms associated with fitness. The thesis also 
contains all informations and analysis needed for completing the plan and choosing the 
marketing strategy. There are identified groups of customers based on discern of 
requirements and following business plan is build in case of structure recomended in 
theory part. 
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ÚVOD 
Tématem mé bakalářské práce je podnikatelský záměr na rekonstrukci části fitcentra 
Trinity ve městě Vyškov. Jedná se o jednu větší, ale málo využívanou místnost, 
nazývanou jako "žíněnková" místnost. Po rekonstrukci zde bude umožněno cvičení 
pouze ženám. 
Pro toto téma jsem se rozhodl především proto, že sám jsem fitcentrum Trinity několik 
let navštěvoval a vím, že tahle místnost se skutečně nevyužívá. Za necelé tři roky 
pravidelného navštěvování fitcentra Trinity jsem zaznamenal pouze dvě až tři 
výjimečné akce, konané v žíněnkové místnosti, a to byl seminář sebeobrany. Druhá věc 
je, že za celou dobu navštěvování fitcentra jsem zaznamenal nízkou návštěvnost žen. 
Naprostá většina cvičících jsou muži. Ženy, které fitcentrum navštěvují, většinou cvičí v 
kardiosálu, kde běhají na pásech nebo cvičí na orbitrecích. V samotné hlavní místnosti s 
posilovacími stroji je téměř nezahlédneme i přes to, že jsou tam některé stroje přímo 
určené pro ně. Jedná se o stroje na posílení svalů hýždí, lýtek, vnitřních a vnějších 
stehenních svalů ap. 
Proto se v této bakalářské práci budu snažit vytvořit optimální podnikatelský plán, 
abych nalákal do fitcentra více žen, a zároveň využil téměř nepoužívanou místnost ve 
fitcentru.  
Inspirací pro vytvoření této bakalářské práce jsou pro mne fitcentra, která jsou čistě pro 
ženy. Takové fitcentrum by s velkou pravděpodobností v menším městě jako je Vyškov 
nebylo prosperující, proto se budu zabývat pouze přestavbou části jednoho zaběhlého 
fitcentra.  
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CÍL PRÁCE A METODY ZPRACOVÁNÍ 
Cílem mé práce je na základě teoretických poznatků, provedených analýz a šetření 
zpracovat podnikatelský plán na rekonstrukci a rozšíření fitcentra Trinity o sekci pouze 
pro ženy. Tento plán bude obsahovat všechny nezbytné kroky k vybudování kvalitního 
fitness zázemí pro ženy včetně ekonomického zhodnocení. 
 
Moje práce obsahuje teoretickou část, analytickou část a návrhy vlastního řešení. V 
teoretické části čerpám z odborné literatury, kterou uvádím ve zdrojích a cituji podle 
platných norem ČSN ISO 690. Definuji zde metody, kterými se snažím dosáhnout cíle 
práce a základní pojmy použité v práci. Analytická část zahrnuje analýzu současného 
stavu, která je základním kamenem pro další analýzy, jež jsou důležité pro vlastní návrh 
řešení. Pro dosažení cíle využívám metod SWOT analýzy, která podrobně popisuje silné 
stránky, slabé stránky, příležitosti a hrozby. Průzkum trhu provádím za pomoci ankety, 
analýzy konkurence a analýzy cílové skupiny. Ve vlastním návrhu řešení uvádím 
konkrétní podnikatelský plán, včetně ekonomického zhodnocení. 
13 
 
1 TEORETICKÁ VÝCHODISKA 
1.1 Podnikatelský plán 
Je to písemný dokument popisující důležité vnitřní a vnější faktory spjaté s podnikáním 
firmy, s jejím zrodem a budoucností pro kterou podnikatelský plán vznikl. 
Podnikatelský plán je možné zhotovit při zřizování nového podniku nebo kdykoliv, kdy 
podnik plánuje velkou investici. V případě, že je třeba předložit podnikatelský plán 
bance nebo možným investorům a podnikatel nemá zkušenosti s vypracováním tohoto 
dokumentu, je vhodné si najmout poradce a/nebo si alespoň podrobně prostudovat jeho 
požadované složení. Podnikatelský plán je důležitý při schvalování úvěrů jak bank, tak i 
ostatních investorů. 
Díky podnikatelskému plánu si lze včas uvědomit rizika podnikání a vhodným 
způsobem je odstranit. [1] 
 
Obecně se plánování pojí s podnikáním ve všech stádiích. Plánovat je třeba na začátku 
podnikání (při tzv. rozjezdu podniku), v průběhu trvání podniku, ale i když je podnik v 
poklesu, případně při prodeji podniku. [2] 
„Úspěšné podniky používají plánování na různých úrovních a používají též různé druhy 
plánů".[2] 
 
Tři základní stupně podnikatelského plánu jsou: 
Porozumění momentální situace 
Otázka zabývající se analýzou situace, v níž se aktuálně podnik nachází. Je zaměřena na 
analýzu interního, ale i externího zaměření podniku. Pojednává ale i o síle 
konkurenceschopnosti.  Je-li v očích zákazníka služba lepší nebo horší než konkurenční 
podnik. Pojednává o analýze vlastních zákazníků. Proč nakupují naše výrobky, případně 
používají naše služby? Pojednává o firemních i vlastních silných stránkách, ale 
pojednává i o těch slabých. V čem je silný náš podnik a naopak v čem jsem slabý já 
jako podnikatel. V poslední řadě se zabývá příležitostmi a hrozbami, které jsou v 
nabídce trhu. [2] 
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Určení cílů 
Otázka zabývající se budoucností firmy či podniku, pojednává o tom, jak chceme, aby 
podnik vypadal za několik let. Rozhodnutí cílů jak pro naše podnikání, tak pro osobu 
podnikatele. Stanovení si měřítek pro sledování, zda jsou cíle plněny. Správný cíl musí 
mít tzv. SMART kritéria. Musí se dát změřit, musí být specifikovaný a musí být reálně 
dosažitelný v určeném čase. [2] 
 
Plánování, jak dosáhnout cílů 
Tvorba strategií k dosažení stanovených cílů. Znamená to, najít způsob souhry 
jednotlivých oblastí: marketingu, operací, lidí a financí. Vypracování vhodného 
marketingového plánu a následné zpracování marketingového mixu. Hledání jakým 
způsobem prodat naše výrobky, potažmo služby různým skupinám klientů. [2] 
 
Proces plánování pochází z cílů podnikatele jako osoby a rovněž z cílů podniku. 
Snažíme se dosáhnout toho, aby docházelo ke společným zájmům jak podniku, tak 
podnikatele. Tím je možné se vyvarovat zklamáním. Dále dosáhneme reálného 
hodnocení vstupu na trh za pomoci analýzy vnitřního a vnějšího prostředí. Podle 
informací z těchto analýz stanovíme mimo jiné cíle podniku. Na závěr se do rozpočtu 
musí podrobně vyhodnotit marketingový plán. [2] 
 
Výhodou podnikatelských plánů je, že se podle nich naučíte přemýšlet systematicky a 
detailně o vaší budoucnosti. Tak se dostanete až k rozhodnutí mezi několika možnými 
variantami, které jsou momentálně k dispozici, a následně budete muset provést 
hodnocení těchto variant. Důležité je, že dobrý podnikatel se nebojí změnit své plány, 
aby si byl jist, že využije příležitostí a/nebo odvrátí případné hrozby ohrožující jeho 
podnikání. [2] 
 
1.1.1 Zásady pro zpracování podnikatelského plánu 
V případě vypracování podnikatelského plánu je třeba postupovat podle obecně 
platných zásad. Ty neslouží k omezování zpracovatele plánu, ale pro lepší přehled 
externího subjektu, který má k dispozici plány firem. Těmito plány se na subjekt 
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samozřejmě snažíme zapůsobit. Na následujících řádcích ukážu, jak podnikatelský plán 
formulovat a zvýšit jeho hodnocení v očích cizích osob. Podnikatelský plán by měl být: 
 Srozumitelný - Je doporučeno formulovat podnikatelský záměr 
jednoduše, nepoužívat nadměrné množství myšlenek v jedné větě. 
Případně, pokud to situace vyžaduje použít tabulku. Podnikatelský plán 
musí být podložen čísly. 
 Logický - Fakta zapsané v podnikatelském plánu musí být podložena a 
musí na sebe navazovat. Prohlášení uvedené v plánu si nesmí oponovat. 
Ke znázornění časového průběhu lze použít graf s doplněním 
harmonogramu. 
 Stručný - Podnikatelský plán je třeba psát stručně, výstižně a není 
potřeba se zbytečně rozepisovat. Ku prospěchu podnikatelského záměru 
po jeho sepsání je vrátit se k němu po určité době, kdy si jej znovu 
pročteme, případně doplníme nebo poupravíme. Podnikatelský plán na 
druhou stranu nesmíme napsat moc stručně, abychom neopomenuli 
zmínit nějaké důležité fakty. 
 Pravdivý, reálný - Tuhle část není třeba vysvětlovat a měla by být 
samozřejmostí nejen u podnikatelských plánů. 
 Respektování rizik - Někteří podnikatelé se obtížně orientují v současné 
chaotické realitě a hůře předvídají budoucí vývoj. Důvěryhodnost 
podnikatelského plánu zvyšuje i respektování a případně identifikace 
rizik, ale i rozmanitost návrhů řešení krizových stavů budoucího 
vývoje.[1] 
 
1.1.2 Náplň podnikatelského plánu 
Podnikatelský plán slouží nejen jako vnitřní dokument, sloužící jako základ vlastního 
řízení firmy, ale velké využití podnikatelského plánu je i ve vnějším uplatnění, a to v 
případě, že firma plánuje financovat projekt z části nebo celý za pomoci cizího 
investora, případně ucházející se o nějaký druh nevratné podpory. Dobře a přehledně 
zpracovaný podnikatelský plán pomůže podnikateli přesvědčit poskytovatele kapitálu o 
tom, jak je jeho podnikatelský plán výnosný a nadějný.  
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Podnikatelský plán by měl obsahovat tyto části: 
 Realizační resumé - Zde by neměl chybět název firmy, adresa, kontakt 
nebo telefonní číslo. Je důležité taky správně charakterizovat daný 
produkt nebo službu, popsat trh, kde se firma plánuje uplatnit, případně 
cesty, kterými firma plánuje dosáhnout svého cíle. Nesmí zde chybět 
strategické zaměření firmy na období za tři až pět let, samozřejmě včetně 
cílů dlouhodobých a uvedené cesty k nim. Patří sem také zhodnocení 
kvality a zkušeností důležitých pracovníků ve firmě k dané oblasti 
podnikání. V poslední řadě musí zahrnovat finanční aspekty, včetně 
odhadu zisku v následujících pěti letech, odhadu kapitálu a očekávaný 
roční výnos pro člověka, který kapitál investoval. 
Tento souhrn je uveden v první části podnikatelského plánu, přestože by 
se měl zpracovat až v samotném závěru. Právě s touto částí přichází 
případný poskytovatel investic do styku jako první, tudíž by měla 
obsahovat jak stručnou charakteristiku firmy, tak i daného 
podnikatelského záměru. Doporučený rozsah je 2 - 3 stránky. 
 Charakteristika a cíle firmy - V této části by se měla objevit stručná 
historie firmy, ale i současnost a budoucnost firmy, včetně jejich cílů a 
zvolených metod pro jejich dosažení. Do této části patří údaje, 
zachycující činnost firmy od samého založení, charakteristiky produktů, 
případně služeb, které jsou náplní podnikatelského záměru se 
specifikovanou současnou fází a dobou životnosti. Dále sem patří 
strategické cíle, kterých se firma snaží dosáhnout a specifické cíle 
jednotlivých oddělení. 
 Organizace řízení a manažerský tým - Tato část by měla obsahovat 
organizační schéma managementu podniku s určenými pravomocemi a 
zodpovědností jednotlivých manažerů. Dále popis nejdůležitějších 
pracovníků podniku, hlavně co se týče jejich role ve firmě, věku a 
dosažených pracovních úspěchů. Cílem je dokázat, že má firma 
vyvážený manažerský tým. V neposlední řadě se zde píše o vymezení 
záměrů a cílů nejdůležitějších osob ve firmě ve vztahu k vlastnictví 
firmy. Nakonec patří informace o základním přístupu k vedení firmy. 
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Kvalita vedení firmy je často nejdůležitější faktor, který poskytovatelé 
kapitálu zvažují. 
 Výsledky a závěry technicko-ekonomické studie - V této části jsou 
výsledky studií týkajících se analýzy trhu a konkurence, marketingu, 
velikosti a umístění výrobní jednotky, velikosti pracovní síly, finančně-
ekonomické analýzy a analýzy rizika projektu.  
 Shrnutí a závěry - Zde bychom měli pozornost zaměřit na jedinečné 
znaky firmy, požadavky na kapitálové zajištění podnikatelského záměru 
a závěrečný souhrn základních aspektů v jednotlivých částech 
podnikatelského záměru. Podle časového plánu by měl být poskytovatel 
kapitálu informován o délce výstavby, době začátku podnikatelské 
činnosti a hlavně termínu, kdy bude potřeba vynaložení finančních 
prostředků. 
 Přílohy - Zde je možné uvést například životopisy důležitých pracovníků 
firmy, fotografie nebo výkresy výrobků, výsledky promotérských akcí, 
technologické schémata, propočty kritických bodů aj.[3] 
 
1.2 Analýza 
Analýza je součástí běžného lidského chovaní a provádíme ji prakticky pořád. 
Samozřejmě i podnikatelský plán se tvoří na základě analýz, které jsou v tomto případě 
mnohem strukturovanější a formálnější, než analýzy každodenních rozhodování. I 
samotný nápad založení podniku byl docela určitě spjat s možná i nevědomky 
provedenou analýzou situace a možností.  
Avšak pro tvorbu podnikatelského záměru bude nutno analýzu výrazně zdokonalit a její 
výstupy zformalizovat nejen pro vlastní tvorbu, ale i pro potenciální využití jako 
manažerské pomůcky.  
Pro vykonání strukturované analýzy je lepší rozlišit analýzy vnitřních a vnějších 
podmínek s využitím některých analytických nástrojů (SWOT, SLEPT, aj.) nebo vyjít z 
jiných konkrétních příkladů či schémat. Tímto lze také snížit (ne však vyloučit) riziko 
opomenutí některého významného faktoru v pozdějším vytváření hodnocení 
podnikatelského plánu. V případě vhodnosti nebo použitelnosti daných analytických 
nástrojů je dobré pamatovat na jejich podpůrný charakter. Každý konkrétní 
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podnikatelský záměr má zúžený výběr možných analytických nástrojů, ale je nutno si 
uvědomit, že nástroj, postup ani metodika nenahradí lidské uvažování.[2] 
 
1.2.1  SWOT analýza 
Nejvíce používanou analýzou je SWOT analýza (viz obrázek 1). Je to analytická 
metoda a postup, který určuje a posuzuje význam faktorů z pohledů silných stránek 
(anglicky strenghts) a slabých stránek (anglicky weaknesses) našeho podnikatelského 
záměru, dále z pohledu příležitostí (anglicky opportunities) a hrozeb (anglicky 
threats), které se mohou v budoucnu vyskytnout nebo se už vyskytly. 
 dá se říct, že silné a slabé stránky jsou interní faktory, které můžeme ovlivnit. 
 naopak příležitosti a hrozby jsou externí vlivy, které ovlivnit nemůžeme. 
Můžeme jim pouze přizpůsobit náš podnikatelský záměr. [2] 
 
Forma tabulky, ve které SWOT analýzu zobrazíme, není důležitá. Je také možné rozlišit 
důležitost faktorů v jednotlivých skupinách (například stránky silné a velmi silné) ale je 
třeba zvážit účel tohoto činu. Další rozřazovaní je totiž mnohdy známkou 
nerozhodnosti, zda okolnost patří do S, W, O nebo T. [2] 
„Obecně se vyplácí spíše konzervativní, střízlivý přístup k hodnocení faktorů". [2] 
 
Obrázek 1: SWOT analýza 
(zdroj: [4]) 
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1.2.2 SLEPT analýza vnějšího prostředí 
Analýza slouží k identifikaci těch vnějších faktorů, které by mohly v budoucnu 
zasáhnout do stanovování strategií. V podstatě této analýzy se nachází především 
hrozby a příležitosti. Analýza se jmenuje SLEPT podle počátečních písmen 
zahrnovaných okruhů: 
 Social (sociální) 
 Legal (právní) 
 Economical (ekonomický) 
 Political (politický) 
 Technological (technologický) [5] 
 
Nejdůležitějším faktem u SLEPT analýzy (viz obrázek 2) je fakt, že má být orientovaná 
do budoucna - k významným vývojovým trendům. Avšak budoucí vývoj je většinou 
těžké odhadnou, pokud neznáme vývoj předcházející (minulost) a nynější stav. [5] 
 
 
Obrázek2: SLEPT analýza 
(zdroj: [6]) 
 
1.2.3 Anketa 
Při průzkumu trhu lze anketu použít buď v osobním styku s respondentem nebo také 
pomocí pošty či emailu. Anketu je nejlepší použít, když je mnoho dotazovaných na 
různých místech, případně když nás lidově řečeno "netlačí čas", když neklademe na 
respondenty příliš vysoké nároky. Anketa je jedna z úspornějších technik a nástrojů a 
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výhodou je, že respondent odpovídá většinou po pravdě, díky tomu, že anketu lze 
odevzdat anonymně. 
Stále populárnější jsou internetové ankety či dotazníky pomocí emailu nebo webových 
stránek. Výhodné jsou díky nízkým, prakticky žádným nákladům a vysokou rychlostí, 
ale jako problém se může zdát formátování, či nekompletnost odpovědí. [7] 
 
1.3 Marketing 
Kolem roku 1950 se poprvé ve světovém hospodářství začínají objevovat známky 
převahy nabídky nad poptávkou. Právě díky tomuto trendu dochází k posilování 
marketingu, jenž spočívá v hledání způsobů zvýšení odbytu produktů. Historie 
marketingu sahá mnohem dál, ale zde se dá mluvit o rozvoji. I přes to, že nástroje 
marketingu se časem vyvíjejí, jejich hlavní znak (přesvědčit zákazníka o tom, že koupit 
dané zboží je výhodné) je stále stejný. [1] 
1.3.1 Podstata marketingu 
Vyjádření podstaty marketingu v jedné větě je značně obtížné, ale dalo by se říct, že je 
to snaha najíst střet zájmů mezi zájmy obchodníka a zájmy zákazníka. Právě onen 
zákazník, by měl být klíčovým bodem marketingových úvah a marketingových 
rozhodnutí.  
Dá se tedy říct, že marketing je soubor činností s cílem předpovídat, určovat, stimulovat 
a ukojit potřeby zákazníků. Zaměření na zákazníkovy potřeby a na zákazníka 
samotného je velmi podstatné. Marketingové metody a nástroje taky slouží k 
přizpůsobení se komplikovaným a proměnlivým podmínkám fungování trhu, působí na 
poměry nabídky a poptávky. 
Marketing vystihuje několik definic s těmito společnými částmi. 
 je to soubor činností, ne jen kouskovaný soubor dílčích činností 
 vede důraz na pochopení klienta a jeho potřeb, přichází s řešením těchto potřeb 
 začíná odhadnutím požadavků a vytváří obrazy o produktech, které by těmhle 
požadavkům mohly vyhovět a končí jejich naplněním 
 pokud je zákazník spokojený, promítne se to na zisku, který je základním 
stavebním kamenem zdárného podnikání. [8] 
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1.3.2 Marketingový mix 
Je to souhrn marketingových prostředků, jimiž firma upravuje svou nabídku v závislosti 
na cílových trzích. V marketingovém mixu je obsaženo vše, co může firma učinit, aby 
ovlivnila poptávku po daném výrobku či službě. Způsoby dělíme do čtyř skupin, 
známých také jako 4P. 
 Produkt (product) - zde společnost zahrnuje veškeré výrobky a služby, které na 
trhu nabízí. 
 Cena (price) - je to částka, jež klienti zaplatí za produkt 
 Propagace (promotion) - uvádí činnosti, které vychvalují produkt ve snaze 
přimět zákazníky, aby si jej zakoupili. 
 Distribuce (place) - občas zvané jako "místo", obsahuje činnosti podniku, které 
dělají daný produkt lehce dostupný cílovému trhu. [9] 
 
1.4  Náklady 
O nákladech lze říct, že je to spotřeba výrobních faktorů vyjádřená penězi., díky kterým 
může podnik v budoucnu vytvářet výnosy. Ale jsou zde i nutné náklady, související s 
činností podniku. Takto o nákladech pojímá finanční účetnictví, ze kterého se dále 
počítají daně. Pojetí ekonomické je odlišné. Popisuje co bylo skutečně využito, tedy 
nejen to, co bylo zaplaceno peněžně, nýbrž vše, co bylo obětováno. K ekonomickým 
nákladům se řadí například úroky z vlastních prostředků, ušlou mzdu podnikatele a jiné 
takzvané oportunitní náklady. [10] 
1.4.1 Druhové třídění nákladů 
„Druhové třídění nákladů vychází z výrobních faktorů - práce (osobní náklady), hmotný 
investiční majetek (odpisy), materiál (spotřeba materiálu a energie aj.)." [10] 
Reálně je druhové třídění nákladů detailnější, o čemž vypovídá základní podnikový 
výkaz o výnosech, nákladech a hospodářském výsledku. Zde se kombinuje dvoje třídění 
nákladů a to třídění podle druhu a třídění podle oblasti činnosti (provozní, finanční a 
mimořádné náklady). 
Jako primární druhy považujeme tyto položky: 
 materiální spotřeba, energie a vnější služby 
 náklady osobní (mzdy, platy, provize, aj.) 
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 odpisy majetku (hmotného i nehmotného) 
 náklady finanční (například úroky) [10] 
 
1.4.2 Účelové členění nákladů 
Jsou dva způsoby účelového členění nákladů a to je členění podle útvarů a členění podle 
výkonů.  
Členění nákladů podle útvarů sleduje náklady středisek. Mohou-li tyto náklady být 
přímo připočítané k některému ze středisek, označujeme je jako jednicové náklady. 
Ale pokud náklady nelze přímo spočítat a je za potřebí využití určitého klíče, 
označujeme je jako režijní náklady nebo také střediskové náklady. Shrnutím nákladů 
pak je rozpočet. 
Členění nákladů podle výkonů zjišťuje náklady (často ale i zisk) podle jednotlivých 
produktů (výrobků nebo služeb), to je podle tak zvaných nositelů nákladů. Umožňuje 
nám zjistit, zda-li je výrobek výnosný a tím i usměrnit strukturu daného výrobního 
programu. Rozeznává dva soubory nákladů. Náklady jednicové (přímé), které máme 
možnost přiřadit k jednotlivým druhům výrobků a náklady režijní (nepřímé), což jsou 
náklady vynaložené společně na více druhů výrobků, případně na chod celého podniku. 
Režijní náklady je nutné na jednicové přepočítat pomocí různých přirážek. Jako 
jednicové náklady (dají se přímo spočítat) jsou na příklad výrobní materiál nebo 
výrobní mzdy. Režijními náklady jsou všechny ostatní. Psaný přehled o položkách 
nákladů a jejich rozpočítání na jednici nazýváme kalkulace nákladů (jednice je 
konkrétní výrobek, případně služba a je měřitelný jednotkou, např. množství nebo 
hmotnost). Pro přehled nákladů využívá většina podniků všeobecný kalkulační vzorec 
(viz tabulka 1). [10] 
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Tabulka 1: Všeobecný kalkulační vzorec 
(zdroj: [11]) 
 
 
1.5 Fitness 
1.5.1 Historie fitness 
V minulé polovině dvacátého století si lidé začali uvědomovat, jak významná je pro 
člověka jeho tělesní kondice, kterou díky technizaci života začali postrádat. Snažili se to 
dohnat rozvojem fitness cvičení, kde sledovali především vlastní, biomechanický 
posilující zřetel a také estetický cíl. Cvičení samo o sobě bylo namáhavé, hlavní důraz 
byl kladen na výkon, který byl měřitelný podle váhy daného břemene a počtu opakování 
cviku. Postupem času se cvičení zpříjemňovalo a začaly se sledovat psychologické 
stránky. Tím vznikají wellness cvičební programy. Někdy je wellness chápáno jako 
přijetí určitého chování v návaznosti na zdravém životním stylu.  
S podobnou motivací jako fitness cvičení vznikají i hromadné aerobní cvičení s cílem 
zlepšit kardiovaskulární kondici a redukovat váhu cvičenců. Mezi účinky aerobního 
cvičení na lidské tělo patří i kladné změny v osobní pohodě po cvičení. [13] 
1.5.2 Tělesná kondice 
Většina variant původní myšlenky "kondičního pohybu" pochází z USA, ovšem ale i 
Evropané již dovedou ocenit jejich přednosti. Výrazy fitness (z anglického slova fit - 
hodit se) a wellness (z anglického slova well - dobře) vyjadřují dosažení souladu těla a 
duše způsobem tělesného cvičení. Psychická pohoda je výsledkem pohybového cvičení, 
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to dokázali lékaři a psychologové už dávno. Výběr cvičení je poměrně druhořadá 
záležitost, důležité je, že pociťujete nějakou formu úspěchu a že vás to baví. Tohle stačí, 
abyste získali motivaci pro pravidelné trénování. [14] 
1.5.3 Trénink ve fitness centru 
Vzhled, elektronika ani modernizace nevypovídají o kvalitě fitness centra vůbec nic. 
Nejdůležitější je vzdělání trenérů a péče o zákazníky.  
Ve fitness centru je naprosto zřejmá možnost formování těla. Svalstvo je možno 
procvičit opravdu důkladně a všestranně, vzhledem k tomu, že existují vždy minimálně 
3 stroje pro různé části těla. Pokud vám trenér vypracoval správný cvičební plán, zajisté 
počítá na začátku a na konci s "zahřívacími" a "relaxačními" cviky. Především na 
začátku je to brané jako prevence před fyzickým poškozením případně přepínáním. 
Výběr vhodných strojů stanoví trenér, dále také určí jejich pořadí a počet daných cviků. 
Ne všechny stroje jsou vhodné pro každého. Sám trenér by se měl zajímat o případné 
zdravotní problémy (např. problémy se zády) svého klienta. Pokud chcete již po měsíci 
cvičení vidět nějaký účinek, je třeba cvičit minimálně dvakrát za týden a lekce by měla 
mít minimálně hodinu. Tohle ovšem není zatížení, při kterém by vám přehnaně narostla 
svalová hmota. [14] 
1.5.4 Tréninkové tipy 
Zátěž na stroji zvyšujte až tehdy, když bez problémů zvládnete počet cviků, které vám 
doporučil trenér. Tréninkem se nezbavíte bolesti namožených svalů, ty se díky 
mikroskopickým trhlinkám, vzniklých kvůli tvrdému tréninku, hojí většinou tři dny. 
Cvičení tělesné kondice se mnohem snáze vydrží, pokud jste v okruhu přítelkyň či 
přátel, kteří jsou vám neustále po boku. [14] 
1.5.5 Posilování s vlastním tělem 
Ať už je sportovec rekreační nebo vrcholový, oba se musí učit vnímat své vlastní tělo a 
jeho psychické i fyzické účinky řadu let. A pořád je co zdokonalovat. Čím lépe člověk 
svou svalovou soustavu ovládá, tím více se chce ještě zdokonalit. A právě k tomuto 
poznání slouží cvičení s vlastním tělem. Při těchto cvicích se učíme vnímat práci každé 
svalové partie jednotlivě. Patří sem jak posilovací, tak i protahovací cvičení. Posilovací 
cviky mají charakter dynamické svalové práce a neustále se v nich střídá uvolnění a 
napětí. V rekreačním, ale i ve sportovním tréninku by neměl chybět prostor vyhrazený 
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právě pro cviky s vlastním tělem. Cviky jsou jednoduché, tudíž snadno obměnitelné. 
Cvičební programy také získají větší hodnotu, když budou pestré a zábavné. 
Cvičení s vlastním tělem nám umožňuje využít najednou celé svalové komplexy. Svaly 
zpevňujeme a zvětšujeme jejich sílu, ale ani z daleka nevytváříme maximální sílu. 
Cvičení s vlastním tělem je důležité pro správné držení těla a pro svalovou rovnováhu. 
Většina posilovacích cviků s vlastním tělem jsou charakteru cyklických pohybů s 
využitím váhy svého vlastního těla a momentální síly. Posilování s vlastní vahou se řadí 
do skupiny vyrovnávacích cvičení, stejně jako protahovací cvičení a uvolňovací cvičení. 
Jsou cvičeny převážně stejnou technikou, což je vedeně tahem a tlakem se zvýšeným 
svalovým napětím. Tento způsob nám má pomoci udržet sílu v průběhu pohybu. Laicky 
řečeno, pohyb musíme po celou dobu cítit. [17] 
1.5.6 TRX závěsný systém 
Cvičení se závěsným systémem TRX (viz obrázek 3) se stalo v dnešní době velmi 
populární. Vytvořil jej Američan Randy Hetrick během jeho působení u Amerického 
námořnictva. V roce 2004 založil společnost Fitness Anywhere, Inc. a tato společnost 
závěsné zařízení TRX, které se rozšířilo do mnoha tělocvičných zařízení a tréninkových 
center jak po celé Americe, tak později i do Evropy, uvedla na trh. TRX (Total Body-
Resistance Exercise) závěsný systém je univerzální a lehce přenosné náčiní, díky 
kterému můžete uskutečnit různé cviky na rozvoj svalů celého těla. Místo zátěže se zde 
využívá vlastní hmotnost. TRX je vyrobeno ze značkového materiálu, který má údajně 
neomezenou závěsnou hmotnost, tvoří jej nylonový popruh a rukojeť, kolébky na nohy, 
a příslušenství sloužící k ukotvení zařízení. TRX lze připojit na standardní dveře nebo 
na konstrukci, ke které jej zavěsíte pomocí kotvy a karabiny. TRX jde taktéž zavěsit 
například na strom, stropní trám aj. Díky komplexnosti lze TRX použít prakticky 
kdekoli, jak ve vnitřních prostorách, tak i venku. Optimálně je třeba rovná, neklouzavá 
plocha o rozměrech 240 x 180 cm. 
Mezi hlavní stránky tohoto cvičení patří především to, že při cvičení každého cviku je 
kromě zapojeného svalstva dané oblasti také maximálně aktivováno stabilizační 
svalstvo. Toto cvičení taktéž rozvíjí balanční způsobilost.  
Cvičení se nedoporučuje ženám se syndromem hypermobility. [15] 
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Obrázek 3: TRX  
(Zdroj: [18]) 
 
1.5.7 Fitball 
Cvičení na velkém gymnastickém míči, takzvaném fitballu (viz obrázek 4) je více než 
jen módní záležitost. Díky tomu, že své první využití nalezl v rehabilitaci, má lidstvo 
povědomí jen o jedné stránce využití. Při shrnutí využití fitballu to nebude jen 
rehabilitace, prevence proti bolesti zad, posilování oslabených svalů či protahování těch 
zkrácených, ale hlavně by to měla být radost z pohybu. S fitballem lze lehce 
manipulovat, lze jej využít jako překážky či podložky, ale i jako břemene.  
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Díky jeho elastickým vlastnostem a pružnosti se nemusíme bát na něj sednout, obvyklý 
fitball má nosnost až 300 kg. Protože míč netlačí, lze jej využít i jako alternativní 
stoličku. Taktéž jde použít jako opora těla v různých pozicích. Díky tomu, že je fitball 
kulatý je opora pohyblivá a tím přispívá k rozvoji svalového korzetu. Tyto cviky, tzv. 
balanční nezařazujeme jen pro radost, ale i také k cílené aktivaci svalových skupin, 
které máme za normálního stavu obtížné zapojit. Díky přirozené reakci našeho 
organizmu na kontakt těla s míčem můžeme správně rozvíjet funkčnost svalů v okolí 
páteře. Cvičení má jedinou kontraindikaci a to je bolest. 
A kde všude se s fitbally můžeme setkat? Spektrum využití je opravdu široké, má 
zastoupení využití jak ve zdravotnictví, školství, tak i ve sportovních klubech. [16] 
 
Obrázek 4: Fitball  
(Zdroj: [19]) 
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2 ANALÝZA SOUČASNÉ SITUACE 
 
V této části bakalářské práce se zaměřím na stručnou historii a charakteristiku fitness 
centra Trinity, následně provedu analýzu konkurence ostatních fitness center ve 
Vyškově, provedu SWOT analýzu silných stránek, slabých stránek, příležitostí a hrozeb 
samostatné místnosti pro oddělené cvičení pouze žen. Dále za pomoci ankety zjistím, 
zda by měl můj podnikatelský záměr vůbec smysl. Nakonec provedu průzkum trhu pro 
zjištění, na které skupiny žen se zaměřit. Výstupem těchto analýz bude navržení 
optimálního podnikatelského plánu na přestavbu jedné místnosti na sekci, ve které 
budou cvičit samostatně jen ženy. Bude se jednat jak o organizované hodiny s trenéry, 
tak o samostatné cvičení, kdy si ženy budou moct samovolně cvičit, jak chtějí. Veškeré 
informace použity v této části čerpám z mé ankety, vlastní dlouholeté zkušenosti a 
rozhovory se zaměstnancem fitcentra panem Jiřím Václavíkem. 
 
2.1 Současný stav fitcentra Trinity 
Fitcentrum Trinity se nachází na adrese Dobrovského 427/2 ve Vyškově. Je v pronájmu, 
v prvním patře budovy, kterou vlastní pan Mgr. Ivo Zavadil. Fitcentrum má pravidelnou 
klientelu, ale nelze s přesností stanovit počet lidí, kteří ho v budoucnu navštíví. 
Fitcentrum si vede záznam o počtu návštěvníků za jednotlivé dny, přičemž výsledek je 
velmi rozmanitý. Jeden den přijde 30 lidí, druhý den i 90. Tento stav se odvíjí od 
momentálního ročního období, konkrétního dne v týdnu, ale také záleží na počasí. 
Podzimní a zimní měsíce jsou co se zákazníků týče nejslabší, kdežto na jaře a v létě 
návštěvnost stoupá. Důvod je prostý, lidé, zvláště v mladším věku, se snaží zformovat si 
postavu na léto, lidově řečeno "do plavek". Fitcentrum vlastní Mgr. Radek Tobolík a 
zaměstnává dalších 5 zaměstnanců, kteří se střídají na recepci a jednoho fitness trenéra 
pana Filipa Štefloviče. O servis strojů se pak stará sám pan Tobolík. Úklid provádí vždy 
ten, kdo je zrovna na recepci. Úklidová firma ani samostatný pracovník na úklid zde 
nepůsobí.  
Hned za vstupem do fitcentra je po pravé straně recepce, kde si zákazník vyzvedne 
klíček od skřínky. Může si zde zakoupit i různé doplňky stravy od různých gainerů, 
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proteinových nápojů, kloubní výživu, přes vysoce výživné mysli tyčinky, sáčky se 
sušeným masem až po kávu, iontové nápoje nebo třeba banán. Je zde i menší lednice s 
chlazenými nápoji v PET lahvích, jakou jsou limonády značky Coca-Cola, neochucené 
minerální vody, dokonce i plechovkové pivo. U recepce je 5 barových židlí a jsou tam k 
zapůjčení časopisy Maxim a Muscle & fitness. 
Naproti recepce je lavice na přezouvání, věšák na oblečení, botník a téměř vedle stůl s 
pěti židlemi. Kousek za botníkem je i váha, kterou orientačně používají někteří klienti.  
Hned za recepcí je hlavní místnost s posilovacími stroji, polohovatelnými lavicemi a 
spoustou kotoučových závaží a činek. 
Za rohem od recepce se nachází menší kardio místnost, kde jsou 4 běžecké pásy, 4 
stacionární kola, 4 orbitreky, veslovací trenažér a kolébka na cvičení břišního svalstva.  
Při průchodu posilovnou kolem kardio místnosti následuje dlouhá chodba, kde je hned 
po pravé straně vstup do žíněnkové místnosti. Místnost je poměrně velká, málo 
využívaná. Dříve se tu konaly lekce bojových sportů, ale v dnešní době slouží už jen 
těm klientům, kteří si chtějí zaboxovat, případně zakopat do pytle. Jsou zde žíněnky a 
dva pytle, jeden menší boxovací a druhý velký, klasický pytel, do kterého se dá i 
boxovat i kopat. Okna jsou ve stěně vlevo od vstupu. Protilehlá a pravá stěna jsou 
pokryty zrcadly. 
Pokud bychom se vydali chodbou do leva, narazili bychom na jednu místnost sloužící 
jako sklad. Následují oddělené pánské šatny, ze kterých je průchod do pánských sprch a 
v neposlední řadě dámské šatny taktéž s průchodem do dámských sprch a nakonec 
pánské a dámské toalety. 
Pro představu jsem fitcentrum graficky znázornil na obrázku 5. Čísla na obrázku 
znamenají následující místnosti. 
1 - recepce, 2 - hlavní fitness místnost, 3 - kardio místnost, 4 - žíněnková místnost 
(místnost týkající se mého podnikatelského záměru), 5 - místnost sloužící jako sklad, 
 6 - pánské šatny, 7 - pánské sprchy,  8 - dámská šatna, 9 - dámské sprchy, 10 - pánská 
toaleta, 11 - dámská toaleta. 
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30 
 
 
Obrázek 5: Nákres fitcentra 
(zdroj: Vlastni zpracování) 
 
2.2 Konkurenční fitness a jiné ženské pohybové aktivity v regionu 
V okolí Vyškova je mimo fitcentra Trinity ještě fitness v relaxačním studiu HAVAJ, 
které se nachází ve Vyškově a je prakticky hlavním konkurentem fitcentra Trinity. Ve 
fitness HAVAJ neprovozují žádné cvičení, které by bylo pouze pro ženy. Pořádají ale 
pravidelné lekce spinningu, což by se dalo považovat za mírnou konkurenci, protože je 
to mezi ženami velmi oblíbený sport, nicméně kapacita je 10 míst na lekci. Dále je ve 
Vyškově fitness club Gottvald, který se nachází na ulici Nádražní. Je to menší 
fitcentrum se stálou klientelou a jejich největším lákadlem je trenér Miroslav Gottvald, 
který má dlouholetou zkušenost a mimo jiné byl vyhlášen v roce 2008 trenérem roku. 
Jak jsem napsal výše, je to malé fitcentrum, tudíž je jasné, že ženskou sekci nemá. 
Fitness club Gottvald, tedy co se týče odděleného cvičení žen, konkurence není. 
Poslední vyškovské fitcentrum je fitness Zouhar, situované v areálu kolem fotbalového 
stadionu, za sportovní halou v parku Smetanovy sady. Fitness Zouhar je nejmenší 
vyškovské fitness. Má poměrně malou klientelu, především z důvodu velké vzdálenosti 
od centra. Je to malé, útulné fitness, které je nejlevnější ve Vyškově. Z mého pohledu 
má i nejlepší a nejčastěji aktualizované webové stránky. Ženskou sekci nemá, tudíž můj 
podnikatelský plán taktéž konkurenčně neohrozí. Jedinou opravdovou konkurencí je 
vyškovské Squash centrum, kde se pravidelně pořádají lekce jumpingu, aerobiku a 
fitboxu. I přes to, že tyto sporty nejsou určeny jen pro ženy a těchto akcí se mohou 
31 
 
účastnit i muži, musíme Squash centrum brát jako konkurenci, protože právě tyto 3 
sporty jsou v poslední době u žen velmi oblíbené, tudíž jsou i hojně navštěvované.  
2.3 SWOT analýza fitness pro ženy ve Vyškově 
Nejdůležitějším zdrojem informací pro můj podnikatelský záměr je SWOT analýza. 
Vybral jsem ji, protože přehledným způsobem zobrazuje silné stránky, slabé stránky, 
příležitosti a také hrozby. Kvůli těmto zkušenostem jsem vybral právě tuto analýzu, 
protože usnadňuje vytvoření návrhu na zlepšení a také udává jasný obrázek o 
současném stavu podniku. SWOT analýza je uvedena v tabulce 2. 
 
Tabulka 2: SWOT analýza fitness pro ženy ve Vyškově 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Silné stránky Slabé stránky 
Slabá konkurence Pronájem prostor 
Lokalita Slabá reklama 
Nízká cena Omezený počet míst 
Dobré jméno fitcentra Neaktuální webové stránky 
Stálá návštěvnost   
Dlouhá otvírací doba   
Novinka na trhu   
Příležitosti Hrozby 
Rostoucí zájem o TRX /  fitball Možnost konkurence 
Smlouvy s místními sportovními 
kluby Opotřebení vybavení 
Rozšíření cvičení Nedostatek financí 
Pořádání přednášek o zdravé výživě Pokles zájmu o TRX / fitball 
Reklama 
 
 
2.3.1 Silné stránky 
Jako hlavní silnou stránku mého podnikatelského záměru bych uvedl slabou 
konkurenci, jak už jsem popsal výše, ve Vyškově žádné jiné fitcentrum oddělené 
cvičení pro ženy nemá. Největší konkurenci, co se týče tohoto druhu cvičení, zde tvoří 
Squash centrum, kde ale neprovozují ani cvičení s TRX ani cvičení s fitbally.  
Lokalita je taktéž silná stránka, protože fitcentrum se nachází takřka v centru Vyškova, 
na ulici Dobrovského, která leží asi 100 metrů od Masarykova náměstí. Je to přímo 
naproti velké budovy, která slouží jako pronájem kancelářských prostor, tudíž i odtud 
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by mohla pocházet potenciální klientela. Další výhodou je blízkost, asi 5 minut chůze, 
od Vyškovského Gymnázia a Střední odborné školy zdravotnické a ekonomické. 
Přibližně 150 metrů od fitcentra se nachází autobusová zastávka. 
K silným stránkám jsem zařadil i nízkou cenu celého projektu, kde půjde vlastně pouze 
o výměnu podlahové krytiny na moderní podlahovou krytinu SPORTEC COLOR a 
přikoupení devíti sad TRX (v ceně je i závěsný mechanismus) a pořízení desíti fitballů a 
kompresoru. 
Další zajisté silná stránka je dobré jméno fitcentra. Většina lidí ve Vyškově, kteří se o 
fitness alespoň trochu zajímají, má povědomí o Trinity jako o kvalitním fitcentru s 
profesionálním personálem. Tudíž by to pro ženy mohl být právě ten důvod, který ve 
výsledku rozhodne, jestli potenciální klientka navštíví naše oddělené cvičení a nebo 
cvičení někde jinde.  
Stálá návštěvnost je další silná stránka, kterou nesmíme opomenout. I když se může 
zdát, že se projektu zcela netýká, není tomu úplně tak. Ke stálým zákazníkům patří i 
ženy, které by naši místnost využily například ze zvědavosti a touhy zkusit něco 
nového. Při kladných ohlasech, které se doufám dostaví, by tyhle stálé klientky mohly 
sloužit jako nástroj k získání další klientely. Je snadné přemluvit kamarádku, aby s ní 
šla cvičit, když si bude vědoma toho, že tam nebude úplně mezi cizími lidmi a nebude 
se cítit nesvá před muži. 
V neposlední řadě mezi silné stránky patří dlouhá otvírací doba, která je pondělí, středa 
a pátek od 8:00 do 21:30, úterý a čtvrtek dokonce od 7:00 do 21:30 a o víkendu od 
14:00 do 20:00. Brzké ranní a pozdní odpolední otvírací hodiny jsou výhodou pro 
všechny pracující lidi i studenty, kteří mají v průběhu dne povinnosti. 
Jako poslední silnou stránku bych uvedl skutečnost, že cvičení s TRX je poměrně nová 
záležitost. Poslední dobou popularita TRX podstatně vzrostla, částečně díky tomu, že už 
se opouští od trendu cvičení s velkými váhami, ale lidé, a zvláště ženy, cvičí mnohem 
raději pouze s vahou vlastního těla. 
2.3.2 Slabé stránky 
Nejslabší stránkou fitcentra Trinity je fakt, že je v pronájmu, tudíž celý podnikatelský 
záměr a případná rekonstrukce se musí prodiskutovat a projednat s majitelem a ten musí 
souhlasit. Ovšem Mgr. Ivo Zavadil je člověk na svém místě, přístupný změnám, který 
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by pravděpodobně nebyl proti drobné úpravě, jako je výměna podlahové krytiny a 
vymalování stěn v místnosti.  
Další slabá stránka je určitě i nedostatečná reklama. Fitcentrum má velmi dobré jméno, 
ale lidé ho znají především díky tomu, že se o něm dozvěděli od známých. Fitcentrum 
má stránku na sociální síti Facebook, má neaktuální webové stránky a pár ojedinělých 
transparentů ve Vyškově. Pokud má můj podnikatelský plán uspět, reklama se musí 
zlepšit minimálně do té doby, dokud nebude o sekci pro ženy stejné obecné podvědomí 
mezi ženami jako o zbytku fitcentra mezi muži. 
Za slabou stránku lze považovat i omezený počet míst, který bude pro tuto chvíli 8. V 
místnosti bude 9 TRX zařízení a 9 fitballů (1 je pro instruktora). Na druhou stranu, ale 
bude mít instruktor daleko osobnější přístup k zákaznicím, než kdyby jich tam bylo 
více. Číslem 8 se snažím dosáhnout kompromisu mezi skupinovým cvičením, které se 
koná i ve 40 lidech a individuálním přístupem instruktora k zákaznici.  
Za poslední slabou stránku bych označil neaktuální webové stránky. V sekci novinky je 
poslední příspěvek ze dne 17.1.2011, což je více než 4 roky staré. Tato skutečnost je 
nepřípustná vzhledem k faktu, že dnes se spousta lidí řídí recenzemi na internetu.  
2.3.3 Příležitosti 
Jedna z hlavních příležitostí mého podnikatelského plánu je růst zájmu o cvičení s TRX 
a cvičení na fitballech. Tyto 2 metody se stávají čím dát více populární nejen díky tomu, 
že cvičení je jednoduché a komplexní, ale i díky dostupnosti pro zákazníky. Vzhledem k 
trendu upouštění od násilných cvičení formou zvedání těžkých vah je TRX a fitball rok 
od roku populárnější. Cvičení s vlastním tělem je pro tělo zdravější, než zvedání 
těžkých činek, obzvlášť pro ženy. 
Jako další příležitost se dají uvést případné smlouvy s Vyškovskými sportovními kluby, 
hlavně s klubem JIMI rugby a nebo Klubem plaveckých sportů Vyškov. Tyto týmy mají 
ženskou část na vysoké úrovni, takže mohou ocenit případné množstevní slevy na 
permanentky, klubové cvičení s TRX nebo jiné množstevní výhody. 
Nabízí se příležitost rozšíření cvičení, nicméně to ukáže čas, kolik klientek bude sekci 
navštěvovat. Jako rozšíření určitě nepovažuji více míst na lekci, od tohoto kompromisu 
mezi skupinovým a individuálním cvičením upustit nechci, ale po domluvě s trenéry se 
vypíše více termínů na organizované lekce. 
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V dnešní době se většina žen snaží vypadat tak, aby se líbila svému okolí. To je hlavní 
důvod, proč chodí do fitcenter. K tomu ale nepatří pouze samotné cvičení, ale i správná 
strava. Další příležitostí pro můj podnikatelský plán je pořádání přednášek s výživovým 
specialistou, ale i tohle je otázkou do budoucna. Samozřejmě se může stát, že o takovou 
přednášku nebude zájem, důvodu dostupnosti informací na internetu. 
Poslední příležitostí je reklama. Reklama je základ celého plánu, ale musí vytrvat i do 
doby, kdy už bude ženská sekce v plném proudu. Je potřeba veřejnost seznámit s 
případnými novinkami a zaujmout další potenciální klienty. Reklama je jeden z 
nejvýznamnějších faktorů celého podnikání. 
2.3.4 Hrozby 
Jako hrozba mého plánu do budoucna je samozřejmě možnost konkurence. Jakmile 
konkurenční fitcentra zjistí, že ženy mají zájem cvičit samotné, bez účasti mužů, tak je 
pravděpodobné, že i ostatní fitcentra ve Vyškově se to pokusí ženám nabídnout. 
Zejména u fitcentra HAVAJ, které je větší než zbylé 2 konkurenční fitcentra, bych se 
nejvíce obával možné konkurence, proto je třeba si udržet kvalitu lekcí a nedat ženám 
záminku k tomu, aby šly cvičit do jiného fitcentra. 
K hrozbám mého podnikatelského záměru řadím i opotřebení materiálu, což je hrozba u 
fitness činností obecně. Každý stroj, nářadí, fitball nebo TRX se samozřejmě časem 
opotřebují a budou potřebovat opravit či nahradit. Této hrozbě se nedá zabránit, jen se 
dá proces opotřebení oddálit pravidelnou údržbou zařízení. 
Nedostatek financí je hrozbou, která může nastat v případě malého zájmu o ženské 
cvičení a brzkému opotřebení cvičícího nářadí, tudíž by byly potřeba další výdaje. 
Vyhnout se téhle hrozbě můžeme úspěšným marketingem, který přiláká dostatek 
zákaznic, aby cvičení nebylo pro fitcentrum ztrátové. 
Poslední a poměrně vážnou hrozbou pro budoucnost mého podnikatelského plánu je 
pokles zájmu o cvičení na fitballech a nebo s TRX. Není to nereálné, protože vývoj 
nejen v oblasti sportu jde rychle dopředu. V tomto případě by se muselo fitcentrum 
adaptovat na trendy nejmodernějšího cvičení a inovovat.  
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2.4 Anketa 
Rozhodl jsem se udělat krátký, stručný a jednoduchý průzkum trhu formou ankety, 
podle které zjistím, zda bude můj podnikatelský záměr mít smysl, jestli ženy mají zájem 
o cvičení s fitbally a TRX a co si myslí o odděleném cvičení (bez mužů).  
Anketu jsem udělal pro celkem 40 respondentů a zacílil je na 2 věkové skupiny. Ženy 
ve studentském věku a ženy středního věku, které o sebe pečují. Pro první skupinu jsem 
poprosil mojí známou profesorku, která učí na Vyškovském gymnáziu a ta rozdala 
mých 20 listů s anketou studentkám čtvrtého ročníku. Dále se mi naskytla výborná 
příležitost, když mi kamarád sdělil, že jeho matka, paní Jana Procházková, vlastní ve 
Vyškově kosmetický salón a určitě by nebyl problém, kdyby moje stručné anketní listy 
předala zákaznicím, protože jí údajně nosí podobné ankety či dotazníky spousta lidí. 
Tudíž jsem se chopil této příležitosti, paní Procházkovou jsem poprosil, zda by mohla 
mé listy s anketou předat zákaznicím. K mému překvapení a spokojení se mi vrátilo 
všech 40 listů ankety. 
Anketa obsahovala osm otázek typu ANO / NE a dvě otázky otevřené. V následující 
části za pomoci grafů znázorním jednotlivé otázky a jejich výsledky. 
 
2.4.1 Výsledky ankety 
1. Poslední dobou se rozrůstá trend navštěvování různých fitness center, navštěvujete i 
vy fitcentrum? 
 
Obrázek 6: Anketní otázka č. 1 
(Zdroj: vlastní zpracování na základě ankety) 
29 
11 
Navštěvujete fitcentrum? 
ANO 
NE 
36 
 
Díky této otázce jsem zjistil, kolik procent tázaných zákaznic navštěvuje ve svém 
volném čase fitcentra (viz obrázek 6). Z grafu lze vyčíst, že většina (přesněji 72,5%) 
tázaných fitcentra pravidelně navštěvuje. Tato otázka nám pomůže v celkovém 
hodnocení dotazníku. 
 
2. Znáte fitcentrum Trinity? 
 
Obrázek 7: Anketní otázka č. 2  
(Zdroj: vlastní zpracování na základě ankety) 
Z této otázky vyplývá, že fitcentrum Trinity ve Vyškově zná opravdu většina lidí (viz 
obrázek 7). Dokonce ho znají i ty respondentky, které podle předchozí otázky 
nenavštěvují fitcentrum. To, že fitcentrum Trinity zná 82,5 % respondentek, je pozitivní 
skutečnost pro můj podnikatelský záměr. 
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Znáte fitcentrum trinity? 
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NE 
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3. Zamlouvala by se vám ve fitcentru místnost pouze pro ženy? 
 
Obrázek 8: Anketní otázka č. 3 
(Zdroj: vlastní zpracování na základě ankety) 
Tato otázka už se konkrétně týká mého podnikatelského záměru, tudíž pro mě byla 
opravdu důležitá. Podle ankety (viz obrázek 8) by se místnost pouze pro ženy 
zamlouvala 67,5% dotazovaných, což je 27 žen. Je to pouze o 2 ženy méně, než počet 
žen, které odpověděly, že pravidelně navštěvují fitcentra. 67.5% je pro mě velmi 
uspokojivý výsledek, podle něhož můžu soudit, že můj podnikatelský plán bude mít 
smysl. 
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4. Slyšela jste někdy o TRX? 
 
Obrázek 9: Anketní otázka č. 4 
(Zdroj: vlastni zpracování na základě ankety) 
V této otázce jsem se snažil zjistit, jaké mají ženy povědomí o cvičeních na závěsném 
systému TRX. Byl jsem příjemně překvapen, že většina dotazovaných žen, přesněji 
rovných 70% (28 ze 40) už o TRX v minulosti slyšela (viz obrázek 9). Tato otázka mi 
částečně potvrdila, že TRX je dobrý nápad. 
 
5. Líbí se vám idea organizovaných lekcí TRX jen pro ženy? 
 
Obrázek 10: Anketní otázka č. 5 
(Zdroj: vlastní zpracování na základě ankety) 
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Odpovědi na otázku uvedenou na obrázku 10 mě překvapily ze všeho nejvíc, protože 
pozitivních bylo více než u otázky týkající se povědomí o TRX. Důvod pravděpodobně 
spočívá v tom, že spousta žen je nadšená, když se jim někdo věnuje a zajímá se o ně. 
87,5 % dotazovaných odpovědělo, že by se jim líbily organizované lekce TRX jen pro 
ženy. Nejspíše by všechny nenavštěvovaly lekce pravidelně a dlouhodobě, ale i tak je to 
pro mě výborný výsledek. 
 
6. Slyšela jste o fitness cvičení na fitballech? 
 
Obrázek 11: Anketní otázka č. 6 
(Zdroj: vlastní zpracování na základě ankety) 
 
Otázka ohledně fitballů (viz obrázek 11) pro mě byla takovým menším zklamáním, 
nicméně tady jsem ani ve větší počet procent nedoufal. Fitness s fitbally ještě dostatečně 
nevešlo do povědomí lidí natolik, jako jiné odvětví cvičení a o fitballech si spousta lidí 
myslí, že slouží spíše k odpočinku nebo rehabilitaci. O fitness cvičení na fitballech 
slyšelo 42,5 % dotazovaných žen, což je pro mě ještě přijatelné procento. 
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7. Líbí se vám idea organizovaných lekcí fitness cvičení s fitbally? 
 
Obrázek 12: Anketní otázka č. 7 
(Zdroj: vlastní zpracování na základě ankety) 
Otázka uvedená na obrázku 12 dopadla o poznání lépe, než ta předchozí. Jak už jsem 
psal výše, je to pravděpodobně tím, že ženy mají rády, když se o ně někdo zajímá. I přes 
to, že ne všechny se s fitness cvičením na fitballech setkaly, 65% se zamlouvá idea 
organizovaných lekcí a pravděpodobně by to přišly vyzkoušet. 
 
8. Navštěvovala byste pravidelně fitness sekci jen pro ženy ve fitcentru Trinity? 
 
Obrázek 13: Anketní otázka č. 8 
(Zdroj: vlastní zpracování na základě ankety) 
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Na nejspíše nejdůležitější otázku z celého dotazníku (uvedenou na obrázku 13) mi 
kladně odpovědělo 65% tázaných žen. Byla to jediná otázka typu ANO / NE, na kterou 
jsem nedostal všech 40 odpovědí. Jedna žena tuhle otázku nevyplnila. Nicméně 65% je 
přijatelné číslo pro můj podnikatelský záměr. 
 
9. Co berete jako pozitiva cvičení v oddělené sekci pouze pro ženy? 
 
Obrázek 14: Anketní otázka č. 9 
(Zdroj: vlastní zpracování na základě ankety) 
Většina žen, které mi odpověděly na tuto otázku, nemá ráda, když je sledují cizí muži 
při cvičení, dále ženám vadí zápach potu mužů, případně zvuky, které mnohdy muži 
vydávají při zvedání těžkých vah (viz obrázek 14). Dvě respondentky odpověděly, že 
pozitivem je i příjemný kolektiv. Některé ženy se nejspíš cítí lépe v ryze ženské 
společnosti. 9 žen na tuto otázku neodpovědělo vůbec. 
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10. Co berete jako negativa cvičení v oddělené sekci pouze pro ženy? 
 
Obrázek 15: Anketní otázka č. 10 
(Zdroj: vlastní zpracování na základě ankety) 
K této otázce (uvedené na obrázku 15) se mi dostalo nejméně odpovědí, konkrétně 
pouze 16. Z respondentek, které mi odpověděly, největší množství postrádá možnost 
sledovat muže, jak cvičí, 6 žen odpovědělo, že se nemůžou předvádět před muži a 1 
dáma napsala, že se necítí dobře v kolektivu, kde jsou jen ženy.  
2.4.2 Zhodnocení ankety 
Anketu na můj podnikatelský záměr hodnotím poměrně úspěšně, i když čísla u cvičení s 
fitbally by mohly být o něco větší. Věřím, že do budoucna zájem právě o tento druh 
cvičení dostatečně vzroste. Naopak zájem o TRX cvičení je podle dotazníku veliký. 
Celkově si myslím, že anketa ukázala, že můj podnikatelský plán určitě má smysl a není 
důvod jej neuskutečnit.  
2.5 Cílový trh 
Speciální ženské fitcentra nebo fitcentra se sekcí pouze pro ženy jsou v menších 
městech jako Vyškov spíše raritou, nachází se hlavně ve větších městech.  
Fitness není nijak věkově omezeno, ale musíme brát v úvahu zdravotní stránku člověka, 
tudíž bereme v potaz věk od 18 do 55 let, v případě fitballů i více. Samozřejmostí je, že 
se zaměřujeme na ženy. Z hlediska financí je naše cílová skupina střední vrstva a vyšší 
střední vrstva obyvatelstva. I přes to, že fitness není extrémně finančně náročné, 
9 
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Negativa cvičení v oddělené sekci jen pro 
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bohužel ne všichni si cvičení mohou dovolit. Naopak nejbohatší klientky preferují 
cvičení osobního stylu, kde mají svého fitness trenéra samy pro sebe.  
Předpokládám, že velkou část mých klientek budou tvořit matky na mateřské dovolené. 
Protože v okolí města Vyškov není jiné fitcentrum se sekcí pro ženy, předpokládám, že 
do fitcentra Trinity přijdou cvičit klientky nejen z Vyškova, ale i z okolních vesnic a 
maloměst, například z Rousínova.   
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3 VLASTNÍ NÁVRH ŘEŠENÍ 
V poslední části mé bakalářské práce vypíšu základní údaje o podniku, představím 
předpokládaný plán rekonstrukce a vypracuji marketingový mix, tzv. 4P. Dále provedu 
finanční plán akce, jehož součástí budou počáteční výdaje, personální výdaje a výdaje 
na provoz sekce pro ženy. Také vypočítám cenu vstupného pomocí přepočtu nákladu na 
jednici. Stanovím cenu lekce a také cenu permanentních vstupenek. Nakonec sestavím 
plán tržeb. 
3.1 Základní údaje o podniku 
Název společnosti: Fitness Trinity 
Zakladatel společnosti: Mgr. Radek Tobolík 
Sídlo společnosti: Vyškov, Dobrovského 427/2 
Právní forma podnikání: Společnost s ručením omezeným 
Základní kapitál: 200 000 Kč 
Předmět podnikání: Provozování sportovního zařízení, prodej výživových doplňků, 
činnosti fitcenter  
3.2 Představení plánu rekonstrukce 
Mým podnikatelským plánem je rekonstruovat prakticky nevyužívanou místnost o 
rozměrech 11m x 8m tak, aby zde vzniklo zázemí pro organizované lekce TRX a fitball 
fitness pro ženy. Tyto dva typy cvičení jsem zvolil na základě jejich popularity a 
samozřejmě i díky tomu, že pořizovací cena TRX je relativně nízká a cena fitballu ještě 
nižší.  
V týdnu se budou denně pořádat 2 lekce TRX a 2 lekce fitballu, výjimku tvoří pátek, 
kdy budou pouze 2 lekce TRX a 1 lekce fitballu. V sobotu a v neděli bude po jedné 
lekci od obou těchto druhů cvičení. 
Ještě před plánovanou rekonstrukcí se vynosí všechny věci z místnosti pryč. Týká se to 
žíněnek, boxovacích pytlů a zrcadel, které jsou umístěny na stěnách. Jako úložný 
prostor se použije sklad, který je hned vedle a momentálně je poloprázdný. Výše 
uvedené zajistí majitel fitcentra a rodinní příslušníci, aby se co nejvíce omezily náklady. 
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Dále se pozve předem vybraná firma, která odstraní původní podlahu (parkety) a položí 
novou, moderní podlahovou krytinu. V průběhu této akce bude fitcentrum zavřené. 
Předpokládaný odhad této činnosti jsou dva dny. Jeden den na odstranění staré podlahy 
a druhý den na položení nové. Materiál na tuto rekonstrukci včetně podlahové krytiny 
zajistí firma. K večeru druhého dne, jakmile se dokončí úpravy, úklidová firma pouklízí 
celé fitcentrum, protože velice pravděpodobně bude prach a špína i mimo 
rekonstruované místnosti. Odhadovaná doba tohoto úklidu je maximálně tři hodiny. Po 
těchto dvou dnech bude fitcentrum zase otevřené, ale další jeden den bude místnost s 
budoucí sekcí pro ženy zavřená, protože se zde bude větrat a schnout podlaha. Jakmile 
bude podlaha použitelná, místnost se vymaluje, nechá jeden den zaschnout a vybaví se. 
Jak malování, tak stěhování zrcadel ze skladu zpět, tak i montáž závěsného zařízení na 
TRX zajistí taktéž majitel s rodinou, znovu z důvodu co nejnižších nákladů.  
V poslední řadě si majitel vlastními silami vybuduje malý dětský koutek vedle recepce 
tak, aby osoba pracující na recepci mohla na děti dohlížet. Dětský koutek bude ohrazen 
malou ohrádkou, bude zde stavebnice, stoleček s omalovánkami, židličky a malý bazén 
plný gumových míčků. 
3.3 Marketingový mix 
Marketingovým mixem se zabývám proto, abych pomohl mému podnikatelskému 
záměru dosáhnout cíle, úspěšně začít a následně se udržet na cílovém trhu. 
3.3.1 Product 
Sekce pro ženy ve fitness Trinity bude sloužit především ke kondičním tréninkům a to 
za pomoci TRX zařízení a cvičení s  fitbally. Cílem založení této sekce je uspokojení 
poptávky po cvičení samostatně pro ženy a zároveň poptávky po cvičení TRX a fitball. 
Jak jsem uvedl v analýze konkurence, ženskou sekci nemá žádné fitcentrum v okolí, 
tudíž se zaplní nevyužité místo na trhu. Fitness Trinity bude ženám nabízet nejen 
skupinové lekce TRX, ale i skupinové lekce fitness cvičení s fitbally a samozřejmě 
mimo vyhrazený čas těmto skupinovým lekcím bude ženám poskytnut volný vstup do 
této sekce jako součást vstupu do fitcentra. 
Fitness Trinity chce všem ženám hledající oddělené fitness cvičení vyjít co nejvíce 
vstříc, tudíž bude součástí každé lekce specializovaný instruktor, který bude k 
zákaznicím přistupovat individuálně.  
46 
 
Mimo organizované hodiny fitcentrum samozřejmě disponuje dlouhou otevírací dobou, 
je otevřeno i přes státní svátky a o víkendu. Otvírací doba ve svátky je vždy pro ten 
konkrétní den stanovena několik dní předem na sociálních sítích a vyvěšená na 
vstupních dveřích do fitcentra. Běžnou otvírací dobu zachycuje tabulka 3. 
 
Tabulka 3: Otvírací doba  
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Otvírací hodiny 
Pondělí 8:00 - 21:30 
Úterý 7:00 - 21:30 
Středa 8:00 - 21:30 
Čtvrtek 7:00 - 21:30 
Pátek 8:00 - 21:30 
Sobota 14:00 - 20:00 
Neděle 14:00 - 20:00 
 
3.3.2 Price 
Při analýze konkurence jsem zjistil, že cvičení v oddělené sekci pouze pro ženy nemá na 
Vyškovsku žádné zastoupení, tudíž není třeba upravovat cenu skrz nějaké konkurenční 
srovnání. Základem ceny jsou kvalitní služby pro uspokojení potřeb zákazníka. 
Abychom vytvořili ceník, musíme rozdělit ceny obyčejných vstupů, vedených lekcí a 
permanentních vstupenek. Jednotlivé vstupy, permanentní vstupenky i skupinové lekce 
budou zvýhodněny pro studenty.   
Obyčejný vstup do fitcentra, časově neomezený, stojí v současné době 60 Kč a 
studentský vstup stojí 50 Kč, tudíž pro volné vstupy tato cena zůstane zachována. Ceny 
permanentních vstupenek znázorňuji v tabulce 4. Cena lekce s instruktorem bude 160 
Kč. Tato cena je stejně jako celé cvičení kompromisem mezi individuálním cvičením, 
kde se ceny pohybují až přes 300 Kč na hodinu a cvičením, kde je v jedné místnosti i 
přes 30 cvičenců, tady je cena sice menší, ale instruktor si cvičenců prakticky nevšímá, 
pouze předcvičuje. Fitcentrum si zakládá na kvalitních instruktorech a individuálním 
přístupu, tudíž instruktoři musí být náležitě finančně ohodnoceni. 
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Tabulka 4: Ceny permanentních volných vstupů 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Ceny permanentních volných vstupů 
 Student Dospělý 
10 vstupů 450 540 
20 vstupů 820 990 
 
Žena vlastnící permanentní vstupenku může samovolně cvičit v oddělené místnosti pro 
ženy, pokud tam zrovna neprobíhají vedené lekce. Na ty se permanentní vstupenka 
nevztahuje. 
3.3.3 Place 
Vzhledem k tomu, že mým podnikatelským záměrem není zakládání nové firmy, nýbrž 
rekonstrukce firmy již existující, výběr místa řešit nemusím. I přes to se pokusím tuto 
část marketingového mixu taktéž vyplnit. 
Fitcentrum Trinity se nachází na výborném místě pro tento typ podnikání. Je to v 
samém středu města Vyškova, necelých 100 metrů od Masarykova náměstí. Denně tudy 
prochází spousta lidí. Z kterékoli části Vyškova je to sem maximálně dvacet minut cesty 
městskou hromadnou dopravou. Zastávka autobusu je vzdálena asi 200 metrů od 
fitcentra, což je také přijatelná vzdálenost.  
Fitcentrum se nachází ve druhém patře velké budovy, ve které je taktéž copy centrum, 
obchod s mobilními telefony a obchod se sportovním oblečením. Naproti fitcentra stojí 
restaurace U Piráta.  
Umístění je výborné i z hlediska konkurence. V těsné blízkosti se totiž nenachází žádné 
jiné fitcentrum. Výhodou je taktéž to, že je fitcentrum poblíž náměstí, díky čemuž 
můžou zákazníci spojit cvičení s následným nákupem, cestou na úřad nebo jinými 
záležitostmi.  
3.3.4 Promotion 
Základním kamenem každého podnikatelského plánu i každého úspěšného podnikání je 
propagace podniku. K tomu, aby podnik pravidelně navštěvovali klienti, je třeba tyto 
klienty napřed získat. Z tohoto důvodu je důležitá reklama.  
48 
 
V první řadě se bude fitcentrum Trinity opírat o skutečnost, že je na Vyškovsku dobře 
známé fitcentrum a lidé o něm mají povědomí jako o kvalitním. Doporučení včetně 
kladného hodnocení od známé osoby považuji za nejlepší způsob získání nových 
klientů. Jako další část propagace využiji v dnešní době již nepostradatelný internet, kde 
umístím reklamu na sociální sítě i na webové stránky fitcentra. Ty poslouží nejen k 
informacím o otevírací době a termínech o organizovaných lekcí, ale i o ceníku. Na web 
budou rovněž nahrány aktuální fotografie přestavěné místnosti. Otevření 
zrekonstruované části fitcentra bude provázet ženský fitness maraton, který se bude 
skládat z hodiny a půl cvičení na fitballech a hodiny a půl cvičení s TRX. Jelikož to 
bude zaváděcí akce sloužící hlavně k představení místnosti a trenérek, bude vstupné 
dobrovolné.  
Další část reklamy bude tvořit rozvěšení osmi plakátů na rušná místa ve Vyškově, 
abych oslovil i ty zákaznice, které nemají v oblibě stránky na sociálních sítích, nemají 
známé, kteří cvičí ve fitcentru Trinity a nenavštěvují stránky fitcentra. Tento plakát si 
navrhnu sám. Poslední a nejdůležitější částí propagace budou letáčky, které dám do 
dvou největších a nejnavštěvovanějších kosmetických salónů ve Vyškově, do třech 
kadeřnictví a také do dětského oddělení vyškovské nemocnice. Na letáčku bude sleva 
50 % na první vstup. Tato sleva bude přiznána po předložení letáčku na recepci. 
Letáčků bude celkem 100 kusů. 
3.4 Finanční plán 
Do finančního plánu zahrnu předpokládané počáteční výdaje, personální výdaje a 
provozní výdaje sekce pro ženy. Také zde budou zahrnuty předpokládané výnosy.  
Počáteční kapitál pro rekonstrukci místnosti bude 200 000 Kč. Finanční kapitál bude 
čerpán z úspor majitele fitcentra.  
3.4.1 Počáteční výdaje 
Největší část výdajů bude nutné vynaložit na samotnou rekonstrukci, která spočívá ve 
výměně podlahové krytiny a následném vymalování místnosti. Další velkou položkou 
bude vybavení tohoto prostoru devíti sadami TRX závěsných mechanismů a devíti 
fitbally. Taktéž zde bude vybudován dětský koutek a dále nelze opomenout skutečnost, 
že fitcentrum bude 2 dny zavřené, tudíž přijde o část zisku. Jelikož fitcentrum 
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nezaměstnává žádnou uklízečku, následný úklid provede úklidová firma. V poslední 
řadě zde uvedu náklady na propagaci. Počáteční výdaje zachycuje tabulka 5. 
 
Tabulka 5: Počáteční výdaje 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Počáteční výdaje 
Pořízení nové podlahy 50 650 Kč 
Potřeby k vymalování 215 Kč 
Barva - vápenný nátěr 425 Kč 
Náklady za úklidovou firmu 850 Kč 
Pořízení devíti sad TRX 54 000 Kč 
Pořízení devíti fitballů 3 600 Kč 
Ztráta ze zavřeného fitcentra 6 600 Kč 
Dovybavení místnosti 3 250 Kč 
Finanční rezerva 25 000 Kč 
Vybudování dětského koutku 18 000 Kč 
Propagace 10 000 Kč 
Celkem 172 590 Kč 
 
Podlahovou krytinu pro mou místnost jsem vybral krytinu SPORTEC COLOR 
vybranou na základě přijatelné ceny, doporučení pro fitcentra a kladných ohlasů na 
internetu.  
Stavební práce včetně dodávky materiálu a likvidace odpadů provede stavební firma na 
základě mnou provedeného výběrového řízení. 
K vymalování se zakoupí tři různě velké štětce, ochranná fólie a lepicí páska. Místo 
barvy použijeme vápenný nátěr.  
Rozhodl jsem se pro pořízení originálního závěsného mechanismu TRX, namísto 
levnějších napodobenin, které obvykle nevydrží tak dlouho a není na ně poskytována 
záruka. Na originál TRX je záruka 24 měsíců a součástí sady je i závěsný mechanismus. 
Stejně tak součástí objednávky fitballů je i pumpička. 
Kvůli tomu, že fitcentrum bude dva dny zavřené, dojde ke ztrátě zisku. Tyto zisky jsou 
z velké části za vstup a z podstatně menší za prodej suplementů. Ztráta byla vypočítána 
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na základě průměrného počtu klientů denně a stejně tak na základě průměrného 
prodaného množství suplementů.  
Dále je do místnosti nutné pořídit radiopřehrávač z důvodu potřeby hudebního 
doprovodu k některým cvičením. Také se koupí hodiny, jejichž využití sice není 
bezpodmínečné, ale měly by být součástí fitness místnosti. 
Dětský koutek majitel vybuduje vlastními silami, takže tyto náklady jsou čistě 
pořizovací. 
V nákladech na propagaci jsou zahrnuty plakáty, letáky a ztráta ze slev nabízených na 
letácích. 
Všechny výdaje jsou v korunách, nejsou ovlivněny kolísáním kurzu měn. 
3.4.2 Personální výdaje 
Místnost pro ženy se bude týkat pouze dvou zaměstnanců. Oba dva zaměstnanci jsou 
instruktoři a budou zaměstnáni na hlavní pracovní poměr. Jejich hrubá mzda je 18 000 
Kč. I když by pro místnost nejspíše stačil instruktor jeden, rozhodl jsem se pro dva, 
abych nemusel lekce rušit v případě nemoci instruktora nebo jiného důvodu. Když 
zrovna instruktor nepovede lekci, bude se starat o chod zbytku fitcentra, udržovat stroje 
atd. Personální náklady na oba instruktory dohromady jsou včetně odvodů pojištění 
zobrazeny v tabulce 6. Fitcentrum si zakládá na kvalitních instruktorech a jejich 
osobním přístupu, tudíž je potřeba dané instruktory náležitě peněžně odměnit. 
 
Tabulka 6: Personální náklady a odvody pojištění 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Personální náklady a odvody pojištění 
Mzda  36 000 Kč 
Sociální pojištění  9 000 Kč 
Zdravotní pojištění 1 620 Kč 
celkem 46 620 Kč 
 
3.4.3 Provozní náklady 
Jelikož jsou náklady na elektřinu, plyn a vodu zahrnuty v nájmu, tak se nájemné zvýší o 
3000 Kč  
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Do provozních nákladů (viz tabulka 7) se zahrnují náklady na údržbu, což jsou čisticí 
prostředky (obzvláště na podlahu, která dříve tolik mytá nebyla vzhledem k tomu, že na 
ní byly žíněnky), které budou stát necelých 250 Kč za měsíc. Patří sem i náklady na 
vymalování (místnost je vhodné jedenkrát ročně vymalovat), kde štětce máme koupené 
z doby, kdy jsme místnost zřizovali, tudíž pořizujeme pouze vápennou barvu za 425 Kč 
a ochrannou folii s lepicí páskou za 80 Kč. Samozřejmě musíme počítat i s odpisy 
dlouhodobého hmotného majetku. Dále zůstávají náklady na propagaci. Propagace 
pomocí sociálních sítí je zdarma, ale chci pokračovat v propagaci pomocí plakátů, i 
když ne tak masivně jako na začátku. Měsíčně rozdám přibližně 5 plakátů do 
kadeřnictví a kosmetických salonů. 1 plakát vyjde na 35 Kč, z toho plyne, že za ně 
zaplatím 175 Kč. Do těchto nákladů také patří cena na tisk permanentních vstupenek a 
nákup věcí do dětského koutku (nové omalovánky, papíry, pastelky...). 
 
Tabulka 7: Provozní náklady 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Provozní náklady 
Výdaj Cena za měsíc Cena za rok 
Zvýšení nájemného 3000 Kč 36 000 Kč 
Odpisy DHM 2535 Kč 30 425 Kč 
Čistící prostředky 250 Kč 3 000 Kč 
Malování místnosti 42 Kč 505 Kč 
Propagace 175 Kč 2 100 Kč 
Tisk permanentek 35 Kč 420 Kč 
Provoz dětského koutku 200 Kč 2 400 Kč 
Celkem 6 237 Kč 74 850 Kč 
 
 
3.4.4 Celkové náklady 
Do celkových nákladů (zobrazených v tabulce 8) zahrnuji počáteční výdaje, které 
boudou zaplaceny z úspor majitele fitcentra. Dále také náklady na personální výdaje, 
odvody pojištění zaměstnanců a výdaje provozní.  Jsou to všechno náklady fixní.  
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Do variabilních nákladů by se dala uvést jen spotřeba vody, která se mění podle počtu 
klientů, ale díky tomu, že je spotřeba vody zahrnuta v nájemném, tento výdaj nezmiňuji. 
 
Tabulka 8: Celkové náklady 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Celkové náklady 
Počáteční výdaje 172 590 Kč 
 Za měsíc Za rok 
Personální náklady a odvody 46 620 Kč 559 440 Kč 
Provozní náklady 6 237 Kč 74 850 Kč 
Celkem 52 857 Kč 634 290 Kč 
 
3.5 Výpočet ceny lekce 
Abych mohl určit cenu jedné lekce, potřebuji základní cenu provozu sálu na 1 lekci. Tu 
spočítám tak, že sečtu všechny náklady (rozpočítané na 1 lekci), které souvisí s 
rekonstrukcí. To znamená, že zde zahrnu náklady na výměnu podlahové krytiny, 
náklady na vymalování místnosti, náklady způsobené dvoudenní nečinností fitcentra, 
náklady na úklid, pořizovací náklady, náklady na propagaci a samozřejmě také náklady 
personální a provozní. Přepočet vyplývá z toho, že rok má 52 týdnů a týden 23 lekcí. 
 
Tabulka 9: Rozpočítání nákladů na 1 lekci 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Rozpočítání nákladů na 1 lekci 
Náklad Na rok Na týden Na 1 lekci 
Výměna podlahové krytiny 5 065 Kč 97 Kč 5 Kč 
Dvoudenní nečinnost 660 Kč 13 Kč  1 Kč 
Úklid 85 Kč 2 Kč 1 Kč 
Dětský koutek 1 800Kč 35 Kč 2 Kč 
Personální náklady 559 440Kč 10 760 Kč 468 Kč 
Provozní náklady 74 850Kč 1 440 Kč 63 Kč 
Celkem 641 900Kč 12 347 Kč 540 Kč 
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Předpokládaná životnost sekce pro ženy je 10 let, tudíž jsem veškeré náklady spojené s 
přestavbou (výměna krytiny, úklid, propagace, aj.) a vybudováním dětského koutku 
vydělil desíti, takže mi vyšla hodnota na 1 rok. Nezapočítal jsem zde malování, protože 
je již započítané v provozních nákladech.  
Z tabulky 9 plyne, že můj podnikatelský plán nebude ve ztrátě, pokud se z jedné lekce 
utrží minimálně 540 Kč. 
3.5.1 Stanovení ceny vstupu 
Vzhledem k tomu, že kalkuluji pouze 1 službu (typ lekce nemá vliv, všechny jsou stejně 
zpoplatněné), kterou bude mít fitcentrum navíc, rozhodl jsem se využít kalkulační 
techniku dělením prostou, která je pro tento typ nejvhodnější.  
n = N / q 
N = náklady na lekci 
q = počet zákazníků 
Tabulka 10: Náklady na 1 zákaznici 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Náklady na 1 zákaznici 
Poměr nákladů na lekci a počtu zákaznic 540 : 8 
Náklady na 1 zákaznici 68 Kč 
 
Náklady na 1 zákaznici jsou 68 Kč při plné obsazenosti lekce (viz tabulka 10). 
Fitcentrum samozřejmě chce na těchto lekcích prosperovat, tudíž musí výslednou částku 
navýšit o částku, kterou si vydělá. Lekce nemusí být vždy plně obsazené, tudíž by cena 
měla být větší. Navrhuji cenu 130 Kč na osobu na lekci.  
K této ceně je třeba přičíst ještě 20 % DPH, tudíž se cena dostane až na 156 Kč. Cenu 
zaokrouhlíme na desítky a vznikne nám konečná cena za lekci 160 Kč. Studentská cena 
bude o 10 Kč nižší, tudíž 150 Kč. 
3.5.2 Cena permanentních vstupenek organizovaných lekcí 
Rozhodl jsem se pro dva druhy permanentních vstupenek. První vstupenka bude 
předplacená na 10 vstupů, kde zákaznice dostane předtištěnou kartičku s 10-ti políčky a 
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instruktor vždy jen odškrtne jeden vstup. Druhá permanentka bude na 20, kdy princip 
bude stejný. 
 
Tabulka 11: Cena permanentních vstupenek organizovaných lekcí 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Cena permanentních vstupenek organizovaných lekcí 
 Student Dospělý 
10 vstupů 1 450 Kč 1 550 Kč 
20 vstupů 2 900 Kč 3 100 Kč 
 
Díky permanentní vstupence ušetří zákazník vždy 50 Kč při zakoupení permanentky na 
10 vstupů a 100 Kč v případě permanentky na 20 vstupů. Pro fitcentrum je to přijatelný 
pokles zisku s ohledem na to, že si vybuduje stálou klientelu. 
3.6 Plán tržeb 
Zde v plánu tržeb zahrnuji variantu optimistickou, pesimistickou a reálnou, což je 
průměr variant pesimistické a optimistické. Při pesimistické variantě se počítá s 
minimální návštěvností, ze které plynou minimální příjmy. Pesimistická varianta je také 
bod zvratu. Je to varianta, při které není podnikatelský plán ani výdělečný ani 
prodělečný. Náklady, které je třeba bezpodmínečně zaplatit při pesimistické variantě, 
jsou náklady personální a provozní. Tyto náklady dohromady činí 531 Kč. Při ceně 
lekce 130 Kč (bez DPH) je tedy potřeba účast minimálně 5 klientek. Při počtu 4 
klientek už by byl podnik ve ztrátě. 5 klientek je taktéž minimum pro to, aby se lekce 
uskutečnila. Pokud nebude předem nahlášených 5 a více klientek, lekce se ruší. 
Pořizovací náklady se do tohoto plánu nezapočítávají. Výpočet pesimistické varianty 
zachycuje tabulka číslo 12. 
  
55 
 
 
Tabulka 12: Pesimistická varianta 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Pesimistická varianta 
 Za lekci Za týden Za rok 
Příjmy 650 Kč 14 950 Kč 777 400 Kč 
Výdaje 531 Kč 12 213 Kč 635 076Kč 
Celkem 119 Kč 2 737Kč 142 324 Kč 
 
V optimistické variantě budu počítat se zaplněnou kapacitou lekcí, tudíž osmi 
klientkami. Náklady na lekci jsou samozřejmě stejné jako ve variantě pesimistické. 
Optimistická varianta je znázorněna v tabulce 13. 
 
Tabulka 13: Optimistická varianta  
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Optimistická varianta 
 Za lekci Za týden Za rok 
Příjmy 1 040 Kč 23 920 Kč 1 243 840 Kč 
Výdaje 531 Kč 12 213 Kč 635 076 Kč 
Celkem 509 Kč 11 707Kč 608 764 Kč 
 
Tabulka 14 zachycuje reálnou variantu, která je průměrem variant optimistické a 
pesimistické. 
 
Tabulka 14: Reálná varianta  
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Reálná varianta 
 Za lekci Za týden Za rok 
Příjmy 845 Kč 19 435 Kč 1 010 620 Kč 
Výdaje 531 Kč 12 213 Kč 635 076 Kč 
Celkem 314 Kč 7 222 Kč 375 544 Kč 
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ZÁVĚR 
Cílem mé bakalářské práce bylo na základě teoretických poznatků, provedených analýz 
a šetření zpracovat podnikatelský plán na rekonstrukci a rozšíření fitcentra Trinity ve 
Vyškově o sekci pouze pro ženy. 
K dosažení cíle bylo za nutné se seznámit s teoretickými východisky, kde jsou popsány 
základní pojmy týkající se podnikatelského plánu, využitých analýz, marketingu, 
kalkulací, nákladů, ale i fitness pro ženy, fitballu a TRX cvičení. 
Další důležitou částí práce byla část analytická, kde je podrobně popsána dosavadní 
situace fitcentra Trinity, zpracovaná SWOT analýza pro přehled silných stránek, 
slabých stránek, příležitostí a hrozeb. Průzkum trhu byl proveden formou ankety, na 
kterou odpovědělo 40 respondentek ve věku od 18 do 55 let. Dále je zde zpracovaná 
analýza konkurence a analýza cílové skupiny. 
V závěrečné části byl vyhotoven marketingový mix a zpracován finanční plán celého 
podnikatelského záměru včetně plánu tržeb. Z výsledku této části jsem usoudil, že můj 
podnikatelský záměr bude z dlouhodobého hlediska prosperující a dlouhodobě 
udržitelný.  
Fitness sekce pro ženy ve fitcentru Trinity má na základě mého podnikatelského plánu 
pozitivní budoucnost. 
Optimální podnikatelský plán na rekonstrukci fitcentra Trinity na sekci pouze pro ženy 
jsem vypracoval, tudíž jsem dle mého názoru dosáhl stanovených cílů práce.   
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PŘÍLOHA Č. 1: Anketní list 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
 
Dobrý den, poprosil bych vás o 2 minuty vašeho času k zodpovězení mé ankety na téma 
ženské fitness ve Vyškově. Jednalo by se především o cvičení s TRX a fitbally. Pro 
neznalé krátký popis. TRX je závěsný mechanismus, se kterým lze provést opravdu 
velké množství různých cviků a to vše bez závaží, pouze s vlastní vahou. Fitbally jistě 
všichni znáte, jsou to ty velké gumové míče, o kterých si většina populace myslí, že 
slouží pouze k relaxaci nebo rehabilitaci. 
Nuže, přistupme k dotazníku samotnému. 
 
1. Poslední dobou se rozrůstá trend navštěvování různých fitcenter, navštěvujete i 
vy fitcentrum? 
ANO      NE 
2. Znáte ve Vyškově fitcentrum Trinity? 
ANO      NE 
3. Zamlouvala by se vám ve fitcentru místnost pouze pro ženy? 
ANO      NE 
4. Slyšela jste někdy o TRX? 
ANO      NE 
5. Líbí se vám idea organizovaných TRX lekcí? 
ANO      NE 
6. Slyšela jste někdy o fitness cvičení na fitballech? 
ANO      NE 
7. Líbí se vám idea organizovaných lekcí fitness cvičení s fitbally? 
ANO      NE 
8. Navštěvovala byste pravidelně fitness sekci jen pro ženy ve fitcentru Trinity? 
ANO      NE 
II 
 
9. Co berete jako pozitiva cvičení v oddělené sekci pouze pro ženy? 
 
10. Co berete jako negativa cvičení v oddělené sekci pouze pro ženy? 
 
 
PŘÍLOHA Č. 2: Výpočet bodu zvratu 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Výpočet bodu zvratu 
Počet zákazníků Příjmy z lekce Výdaje na lekci Celkem 
1 130 Kč 531 Kč -401 Kč 
2 260 Kč 531 Kč -271 Kč 
3 390 Kč 531 Kč -141 Kč 
4 520 Kč 531 Kč -11 Kč 
5 650 Kč 531 Kč 119 Kč 
6 780 Kč 531 Kč 249 Kč 
7 910 Kč 531 Kč 379 Kč 
8 1040 Kč 531 Kč 509 Kč 
 
Aby fitcentrum nebylo ve ztrátě, je nutné ze zisku na lekci zaplatit náklady provozní a 
personální. Tyto náklady činí 531 Kč na lekci, tudíž lekce bude výnosná při pěti nebo 
více zákaznicích. 
  
III 
 
PŘÍLOHA Č. 3: Plán lekcí 
(Zdroj: vlastní zpracování) 
Časový plán lekcí 
Pondělí 
Fitball 
8:30 - 10:00 
TRX 
10:30 - 12:00 
TRX 
15:30 - 17:00 
Fitball 
17:30 - 19:00 
Úterý 
Fitball 
7:30 - 9:00 
TRX 
10:00 - 11:30 
TRX 
15:00 - 16:30 
Fitball 
17:30 - 19:00 
Středa 
Fitball 
8:30 - 10:00 
TRX 
10:30 - 12:00 
TRX 
15:30 - 17:00 
Fitball 
17:30 - 19:00 
Čtvrtek 
Fitball 
7:30 - 9:00 
TRX 
10:00 - 11:30 
TRX 
15:00 - 16:30 
Fitball 
17:30 - 19:00 
Pátek 
Fitball 
8:30 - 10:00 
TRX 
10:30 - 12:00 
TRX 
15:30 - 17:00 
Fitball 
17:30 - 19:00 
Sobota 
 TRX 
14:30 - 16:00 
Fitball 
17:00-18:30 
Neděle 
TRX 
14:30 - 16:00 
Fitball 
17:00-18:30 
 
